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壹、選對產品或服務



一、投入時機是商業成功之鑰

1. 投入時機是掌握商業成功的鑰匙，投入時機得
當，就像搭乘高速電梯，無論經營者能力如
何，公司都能成長茁壯。

2. 成功的企業家都擁有共通的氣質，即是能嗅到
金錢味的能力，他們在合適的時機，遇到有前
途的商品；然後在合適的時機，放棄這種商品

3. 正確的估計事業投入與撤退的時機，是成功的
關鍵。



二、產品生命週期
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階段 初生期 成長期 成熟期

特徵 1. 無人了解

2. 研發經常出
錯

3. 開發經費支
出大

4. 事業或產品
出現赤字

1. 銷售會有二位數
的成長

2. 競爭者大量加
入，價格下降

3. 就算沒介紹，客
戶會主動購買

1. 進入淘汰賽，市場
占有率低、沒有風
格特性的公司將被
淘汰

2. 產品週期越來越
短，小公司將無法
生存

策略 1. 了解客戶的
需要改善產
品符合客戶
需要

2. 公關、在媒
體曝光

3. 大量的行銷
廣告

1. 只要大量廣告，
客戶就會上門

2. 廣告越多客戶越
多，是累積新客
戶最好的時期

3. 到成長期後期，
不廣告也能獲利

1. 掌握客戶的心最重
要

2. 引導客戶購買其它
成長型的產品

3. 策略如下



三、成熟期產品的策略

1. 事業進入成熟期後的發展策略：

專門化：以專門化為切入點，再增加商品
種類

迅速提供商品或服務

銷售套裝商品

利用成長中的通路：如網路、電視購物

滿足懶人需求：如染髮劑與洗髮精合一



大幅削減成本及價格

突顯商品特色

肩負社會使命：如美體小舖



貳、抓住目標客戶



一、客戶盈門的秘訣

1. 擁有在向上移動的手扶梯上的客戶，只要業務
員介紹完產品，客戶就會痛快買下，還充當義
務的推銷員，向熟人推薦

2. 讓客戶排隊購買的秘訣：挑選客戶的公司，才
能被客戶挑上；不挑客戶的公司，也不會被客
戶挑上

3. 抓住理想客戶的方法，就是在公司和客戶之間
能夠產生情感上的連結，成為和客戶融為一體
的公司



1. 無需說服就會購買的理想客戶為何？

設定正確的目標客戶群

A. 只有選對目標客戶，提供其他公司無法提
供的服務，才能被客戶選上

B. 所謂明確的目標客戶群，就是淘汰本質上
不需要的客戶

C. 試著先列出客戶的黑名單，如只看不買、
只買便宜貨、剛買一點商品就無理刁難的
客戶…

二、選擇目標客戶



D. 知道拒絕往來的客戶，再逐步釐清屬於自
己公司的模範客戶，如有沒有簡潔介紹一
下商品，就會信賴你並直接購買的客戶…

E. 找出現有客戶是誰？他們的家庭收入為
何？職業為何？他們的價值觀為何？…

F. 找到會讓你很開心的客戶，這就是你的目
標市場



2. 從情感出發，不要單憑邏輯判斷

發現目標客戶群仰賴的是情感，而不是邏
輯，亦即找出自己喜歡的客戶，最好只跟
喜歡的客戶做生意

可以容許5%的非理想客戶，一來很難避
免、再則可以作為改善服務品質的參考



3. 目標客戶的優先順序

利用需求和欲求分析法決定目標客戶群的
優先順序

只要找出確切的目標客戶，之前銷售不佳
的商品，就能瞬間暢銷。秘訣就是清楚分
辨實際的購買者是誰，利用創意以及利用
需求與欲求分析來確定客戶的優先次序



欲求與需求越高越優先(C優於B優於A)
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降低獲得新客戶的成本

利用客戶成本判斷圖來分析獲得新客戶的
成本

客戶成本的高低直接衝擊收益，如果獲得
客戶的成本比收益高，企業就很難維持運
作



客戶成本判斷圖：客戶成本會因商品有很
大的差異(C優於B優於A)
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如何判斷接近潛在客戶的難易度

A. 能否獲得潛在客戶的現成名單，對企業投
入行銷的成本有很大的影響，如何以較低
的費用找到潛在客戶，是企業存亡的重要
祕密武器

B. 可以向特定業者購買名單

C. 與跟你擁有相同的目標客戶群的公司合作



如何減少行銷費用同時提高競爭力

A. 避免無益的支出

B. 為了達成第一次就交易，必須事先揣摩服
務內容、品質及思維方式、及成功的案例
或客戶推薦、以及擁有秘密武器的服務、
以及喜歡你的創意的客戶為優先對象，如
此便能大幅降彽客戶成本

C. 想辦法讓潛在客戶來拜訪你，可以負擔旅
費、提供誘因等等

D. 行銷費用的高低決定公司的競爭力



有影響力且能帶來更多購買者的客戶

A. 被潛在客戶所憧憬的人或公司

a. 明星或業界領袖(包含企業)
b. 醫生、律師、大學教授等對週遭人的影響

力不小

c. 令人嚮往的成功人士成為公司客戶後，就
能夠提昇公司的競爭力

d. 利用「專業化」的技巧，將公司的客戶變
成名人，要盡全力發掘身邊客戶的專業及
優點，將它變成名星



B. 以說話為職業，有充分時間說話的人

a. 顧問、講師、老師

b. 媒體記者

c. 傳播媒體的主持人



手握資訊源的人

同一時間可以向大眾發佈訊息的人

發行定期刊物的公司

電子報的執筆人

俱樂部、社團領袖



參、定位--創造差異化的策略



有差異就有優勢

對企業來說，有差異就有優勢，當你同化
於環境時，這便是危險信號

為凸顯公司的差異，必須捨棄不必要的事
物，不要以面面俱到的「圓」為公司目
標，做一個有菱有角的公司。

若沒有人討厭你，表示公司經營出現危機

「可愛的女孩出嫁遲」。為了成為迷倒客
戶的公司，必須捨棄公司不需要的客戶



一、定位的七個問題

1. 誰:你是誰?
2. 什麼:你處在什麼行業裡?
3. 為了誰:你服務的對象是誰?
4. 什麼需要:你的服務對象有何特殊需要?
5. 對付誰:你在與誰競爭?
6. 什麼差異:什麼使你與競爭對手不同?
7. 所以:什麼好處?客戶由你這裡得到什麼獨

特利益?



二、搶第一

1. 人們一旦接受一個新構想、新產品或新利
益，公司就享有巨大的優勢

2. 搶第一讓人形成先入為主的想法，以後就
很難改變，因為人很執著

3. 當你搶到第一時，競爭者就會模仿你，這
只會強化你的構想

4. 與其說服客戶轉換觀念、轉換一個更好的
品牌，還不如想辦法搶第一。



5. 第一永遠是第一，第一個登山攻頂的成功
公司，自然能得到特殊的地位。如:
哈佛大學仍然是學術界的領袖

惠普科技是雷射印表機的領導者

昇陽電腦是工作站的領導者

TIME雜誌領先NEWSWEEK



三、屬性所有權

1. 屬性是一個人或事物的特質，尤指獨特的
性質。

2. ㄧ個人是由許多不同的屬性混合而成的綜
合體，如性別、高矮、智力、技能、美
醜、吸引力等

3. 牙膏的屬性有防止蛀牙、防止牙齦出血、
味道、潔牙效果、口氣清新等



4. 能夠成為眾所皆知的特殊人物或產品，往
往是因為一個很有特色的屬性，如瑪莉蓮
夢露以美貌聞名於世，Crest牙膏以能夠
發揮良好防止蛀牙效果著稱

5. 請記住，不要擁有和競爭者相同的屬性，
你應該尋求不一樣的屬性

6. 最好擁有一個和領導者對立的屬性，在另
一個領域打敗對方。關鍵字是對立—做類
似的事不會有好結果(如百事可樂定位成
年輕人的飲料)



7. Crest牙膏擁有防止蛀牙的屬性，其他品
牌應考慮追求其他屬性，如味道、潔牙效
果、讓口氣清新、或添加發酵粉

8. 如果不是市場領導者，就必須選用非常精
準的訴求，最重要的是你所選的訴求，必
須是其他所屬特定領域的人「也用得著」
的。



四、領導地位

1. 取得領導地位是塑造品牌差異化最有效的
方法，因為這是建立品牌信譽最直接的途
徑。信譽伴隨著品牌，向客戶保證產品有
優良效能

2. 人們長傾向於認定「大」就是成功、威望
與領導地位。我們一向尊敬、敬佩規模最
大的競爭者



3. 擁有某個類別會鞏固它的領導地位，如全錄代
表影印機，IBM代表電腦、可口可樂代表可樂

4. 領導品牌必須採取進一步動作來鞏固領導地
位，如KETCHUP番茄醬打出「西方世界最費時
製程的KETCHUP 」的廣告訴求，擁有「費
時」這個字，幫助KETCHUP一直保持50%的市
場佔有率

5. 當你好不容易登上群山峻嶺的最高峰，一定要
插旗慶祝，如果你不誇耀自己的成就，競爭者
就會用自己的觀點來描述你的地位



6. 可以利用不同形式的領導地位:
銷售領導地位:告訴消費者自己賣得有多好

技術領導地位:告訴消費者自己在技術上的
突破

性能領導地位:如視覺效果最好、運算最快
等等



五、遺產

1. 人類缺乏安全感，任何有助於克服此一心理障
礙的策略，都是好策略

2. 遺產即為讓產品脫穎而出的好工具。遺產是非
常有效的差異化方法，因為人在心理上常傾向
於依附於有長遠歷史的事物，這樣才有安全感

3. ㄧ家悠久歷史的公司，很容易讓潛在消費者認
為他是產業的領導者。即便不是規模最大，也
是歷史悠久的老字號



4. 處於大者恆大的世界，與其一窩蜂追求規
模，不如維持家族企業經營模式，這也是
很好的差異化



六、產品如何製成

1. 利用神奇成分差異化，如某種技術、某種
設計、某種專利等

2. 如何製成的，往往能成為與眾不同的產品

Crest是含氟牙膏

新力電視推出用「特麗霓虹」製成

凱迪拉克車上裝有「北極星系統」引擎

雖然消費者不大懂，但這些都令人印象深刻



3. 遵循古法製造也是很好的差異化



七、熱門

1. 口碑的力量是因為大多數的人都想知道什
麼是熱門產品，什麼是冷門產品

2. 讓產品變熱門的方法:
銷售量:可以是任何一個時間比競爭者銷售
多很多時，也可以是和自己過去的時間做
比較而得大更多的銷售量

產業評比:任何評比名列前茅時，要大量宣
傳



產業專家:可利用產業專家的評語或報告來
定義你的成功

3. 「第三者」推薦的威力可能其大無比，尤
其是新聞媒體的報導，與媒體打交到要注
意:
訴求主題要一針見血

尋找差異化構想

要找到確切的證據支持你的差異化

溝通你的差異化(無論是廣告、宣傳小
冊、網站或業務代表)



肆、如何開發客戶



一. 公關或廣告

二. 電話開發

三. 創造議題，舉辦活動

四. 持續接觸

五. 與別人聯合促銷

六. 客戶介紹(口耳相傳)



一、廣告或公關

1. 利用廣告(公關)讓買家主動上門
生意的真理：只要有客戶，就能做成生意，即
使沒有錢，沒有商品，沒有人，總是有辦法
的。

如果你也想要開創一個新事業，首要的工作就
是先招集客戶。招集客戶詢問客戶想要的商
品，然後提供商品。如此就不必負擔風險，也
沒有投資的必要，而且事業很快就可以提升



讓廣告宣傳反應提升的關鍵，就是情感

廣告只要在表達上差異，客戶的洽詢電話
就會產生十倍的差距，所以只要一瞬間，
就能完成暢銷的機制

生意必須建立一套廣告系統，只要一推出
廣告就能定期增加新客戶

回應廣告對客戶是非常耗力的，而且還要
冒著被推銷的風險，留下自己的姓名電話



所以讓客戶行動的原因只有兩項：追求快
樂、逃避痛苦(由痛苦中掙脫)，而後者的
力量影響人更大

只要掌握消費者的情感，就可以輕易的提
升廣告反應率



2. 讓客戶回覆廣告的重點

就是做到幾乎嗅不到推銷的氣息，要遵守
不可以去推銷的原則

A. 當客戶知道你在推銷的話，就會產生反
感，一旦生起反感，對方就會築起高牆



要讓對方覺得很划算，而且是沒有風險的
提案

為了使對方進一步採取行動，就要把所有
必要的情報告訴對方

A. 當客戶覺得情報不足，會覺得有風險，就
不會採取下一步的行動

B. 不必擔心廣告內容過長，對商品有興趣的
就會看，沒有興趣的人根本不必在意

C. 即使文章再長，必要的情報也必須通通加
進去，這樣實際的銷售流程會變得單純，
因為必要的情報都已經在廣告中表達了



3. 吸引客戶的廣告設計圖

只要階梯順暢，透過適當的利益，客戶就
會自發性的爬上來

YOU你

客戶



廣告宣傳時不要去推銷商品，而是去招攬
有興趣的人

A. 廣告的目的是招攬最有動機的潛在客戶
群。所以將廣告想成招募人才的廣告，而
不是商品廣告

B. 製作廣告時，比起推銷商品，招募對商品
有興趣的人會更簡單



要了解在尋找特定東西的人，即使是小小
的廣告也是會去注意的，這就是為什麼比
起推銷商品，招攬對商品有興趣的人會更
簡單的道理

當廣告方式由推銷商品轉變成招募有購買
傾向的潛在客戶時，除了招募到「立即
客」外，還能開始招募到「潛在客戶」



4. 招募潛在客戶的優點

在潛在客戶身旁沒有其他競爭者

招募未來客的成本低廉

A. 比起針對「立即客」的廣告，把「潛在客
戶」包進來，就能把效率提高

B. 不要因寄樣品、追蹤潛在客戶很麻煩而忽
略未來客



3. 可以把「潛在客戶」培育成「立即客」

當情報增加，會讓購買決定縮短，所以追
蹤「未來客」的方法就是提供更多的情報

招攬未來客，最好的方法就是利用「情報
工具」



5. 情報工具

情報工具包括：旅遊指南、小冊子、研究
報告、電子報、自有媒體…
為了增加索取資料件數，情報的標題很重
要，標題必須要能激發出客戶的興趣

要讓人只要一看到標題，就會想去看，必
須做得好像沒有得到這份情報，就像有很
大的損失一樣



好的標題如下：

A. 「導遊暗慷!他們不想告訴你的一Ο一個秘
密景點~日本篇」

B. 「還不要買ΟΟ!業界Ο年資深業務員的告
白!」

C. 「不會受騙的ΟΟ選擇~選購ΟΟ時不可
不知的七個重點!」



6. 成為客戶的顧問

情報工具不只可以招攬「未來客」，還可
以讓你成為客戶的顧問，而不是業務員

客戶和業務員會產生敵對狀態，如果你變
成專家，客戶就會請求你把東西賣給他

要被客戶當成專家的關鍵就是：讓客戶自
己舉手

情報工具就是讓客戶舉手的最適當工具



5. 階段式的營業活動

客戶主動舉手，廣告宣傳的目的主要是招
攬對商品有興趣的人，而不是要將商品推
銷出去，所以要將焦點集中在一個目的上

營業活動的目的，是讓客戶能夠很輕鬆的
跨出下一步

聚焦於一個目的上，主要是為了儘量讓營
業階段能夠一步一步的，順利的進行

每個階段都能非常順利的話，客戶就會自
發性的爬上樓梯



6. 自動生產客戶的系統

利用情報工具來招攬「潛在客戶」

讓客戶自己舉手，成為客戶心中的專家

準備一個到成交為止，可以讓客戶自己順
利爬上來的階梯

建立系統化，當客戶一旦進到這個系統，
就會自然而然的來與你交易，讓它像工廠
的輸送帶自動生產一樣，把潛在客戶轉換
成既有客戶



1. 電話開發的方式
電話

電話/DM/電話

DM/電話

DM/DM/DM/電話

二、電話開發



三、舉辦活動，創造議題

1. 依節慶舉辦應景活動

2. 慶生會

3. 演講或讀書會

4. 成立社團:瑜珈社團、高爾夫俱樂部、插花
社…

5. 競賽活動

6. 現金流活動

7. …



月份 節日 月份 節日

1 元旦、自由日 7 暑假、漁民節

2 除夕、春節、元
宵、和平紀念日

8 父親節、空軍節

3 青年節 9 開學、軍人節、教
師節

4 愚人節、婦幼
節、清明節

10 雙十節、光復節；
蔣公節

5 勞動節、文藝
節、母親節

11 商人節、國父誕辰

6 端午節、禁煙
節、警察節

12 人權節、建築師
節、行憲紀念日



四、持續接觸

1. 與客戶多接觸，頻率很重要，以縮短客戶
購買的距離

A. 見面

B. 打電話

C. 書面信函

D. 簡訊

E. 電子郵件



2. 發行電子報或通訊報

3. 利用明信片

4. 寫本小冊子

5. 寫書

6. 部落格

7. 網站

8. …



五、聯合促銷

1. 開發客戶最快速的方法就是運用別人的客
戶，常自問”誰擁有我的客戶?”或”我的客
戶在誰手上?”

2. 聯合促銷的原則

A. 設定關鍵客戶群

B. 找出他們興趣所在的促銷方法

C. 創造夥伴的感覺，找出對夥伴的利益
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